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HALAMAN ABSTRAK
ANALISIS FAKTOR PENYEBAB FLUKTUASI PENJUALAN
(Studi Kasus : Bagian Pemasaran Pada PT Solo Grafika Utama)
NUR LISA AMBARWATI
NIM : F3213042
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor penyebab fluktuasi
penjualan pada PT Solo Grafika Utama. Studi kasus dilakukan pada bagian
pemasaran PT Solo Grafika Utama. Metode dalam penelitian ini adalah
wawancara dengan bebrapa responden. Narasumber kunci adalah Manajer
Pemasaran dan Staf Pemasaran PT. Solo Grafika Utama.
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat dua faktor
yang mempengaruhi fluktuasi penjualan pada PT. Solo Grafika Utama. Faktor
yang pertama adalah faktor customer yang tidak melakukan cetak ulang sehingga
menyebabkan penurunan penjualan perusahaan. Faktor yang kedua adalah faktor
kondisi ekonomi global yang mengakibatkan perubahan harga cetak produk
sehingga jumlah cetakan oplah mengalami fluktuasi.
Berdasarkan analisis tersebut upaya yang harus dilakukan PT. Solo
Grafika Utama untuk meningkatkan penjualan cetak non koran adalah menghitung
ulang penetapan harga cetak, mempertahankan customer, dan melakukan
pencarian customer secara konsisten.
Kata Kunci : fluktuasi penjualan, percetakan, produk non koran.
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HALAMAN ABSTRACT
ANALYSIS OF THE FACTORS CAUSING FLUCTUATIONS IN SALES
(Case Study : Marketing Department at PT Solo Grafika Utama)
NUR LISA AMBARWATI
NIM: F3213042
The purpose of this study was to determine the factors that cause
fluctuations in sales at  PT. Solo Grafika Utama . The research were done on
Marketing Division of  PT. Solo Grafika Utama . The research method was
interview with some respondens, that were the Marketing Manager and Marketing
Staff PT. Solo Grafika Utama.
Based on the results of the research conducted, there were two factors
that affect the fluctuation of sales at PT . Solo Grafika Utama . The first one is the
condition that all buyers not reprint at PT. Solo Grafika Utama. The second one is
external factor, namely the global economic conditions, this situation led the
changes of printly price.
Based on that analysis, to increase sales of non- newspaper printing PT .
Solo Grafika Utama have to recalculate the pricing of print , redisign retain
customers program , and seeking new customers consistenly.
Key words: fluctuations in sales, printing, non newspaper.
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MOTTO
Jangan pernah menyerah, selagi kuat, selagi bisa, selagi
mampu bangkit dan berjuang
Karena perjuangan tidak pernah mengkhianati hasil.
(Merry Riana)
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